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Señores miembros del Jurado:  
Se presenta la tesis titulada: “El Marketing Mix de las empresas exportadoras de prendas de 
vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018, para obtener el grado académico de 
Licenciada en Negocios Internacionales  
La tesis consta de seis capítulos, el Primer Capítulo es la Aproximación Temática, el segundo 
capítulo sobre el Método de la investigación, el tercer capítulo se muestra la Descripción de 
resultados, el cuarto capítulo se realiza la Discusión de los resultados, el quinto capítulo 
comprende las conclusiones, en el sexto capítulo, realizamos las recomendaciones como 
aportes personales. Por último, se presenta las referencias bibliográficas.  
El objetivo de la presente investigación es identificar el Marketing Mix de las empresas 
























El presente trabajo de investigación titulado “El marketing mix de las empresas exportadoras 
de prendas de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018”, tienen como objetivo 
principal identificar los factores determinantes del marketing mix que favorecen a la 
exportación en las empresas textiles de ropa. 
La presente investigación tiene un enfoque Cualitativo y utilizo el Diseño Fundamentado en 
este estudio para la presentación de los resultados se utilizó el programa Atlas. Ti y se realizó 
con la técnica de triangulación, en la interpretación de los resultados finalmente se concluye 
que el marketing mix de las empresas exportadoras favorecen las exportaciones de las 
prendas de vestir son el producto, el precio, la plaza y la promoción, surge como sub categoría 
el producto, la participación de la calidad y diseño del producto  














This research work entitled "The marketing mix of garment exporting companies of the 
Gamarra King Victoria 2018 gallery", has as main objective to identify the determinants of 
the marketing mix that favor exports in textile companies of clothes. 
The present investigation has a Qualitative approach and I use the Design Based on this study 
for the presentation of the results the Atlas program was used. Ti and was carried out with 
the technique of triangulation, in the interpretation of the results it is finally concluded that 
the marketing mix of the exporting companies favor the exports of the garments are the 
product, the price, the place and the promotion, emerges as sub category the product, quality 
participation and product design 
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1.1. Aproximación temática 
La relación positiva  que se encuentra en el desarrollo de marketing en las empresas textiles 
de gamarra en especial la del producto con el desempeño exportador, teniendo como fuente 
importante la adaptabilidad de las empresas hacia el mercado mundial mediante las 
estrategias de marketing los cuales se verán reflejados en sus resultados. Teniendo como 
determinantes a la habilidad de aplicación del producto, la modificación del producto, diseño, 
precio, promoción y distribución para compensar las preferencias y los títulos del mercado.  
EL Emporio tiene diversos riesgos los cuales no logran confirmar la calidad y por ello 
no regulan sus productos y mantienen una buena infraestructura. 
Para lograr esto se tiene que emplear una unión que beneficie en su totalidad al 
comercio textil ya que podemos ver que las competencias no son muy respetadas y que países 
aledaños se unan y que esto crezca exponencialmente.  
En pie a la exploración antepuesto podemos concretar como alternativa de esta 
exploración la línea de productos textiles exportados en los últimos años, no obstante de que 
en nuestro país se hicieron varios acuerdos comerciales que buscaban facilitar el comercio 
entre los países, se tienen otros problemas como el mal manejo de costos en sus productos, 
mala logística, más innovación en los productos y la entrada de productos idénticos llegan de 
otros países a precios muy baratos que no permiten a las textilerias  peruanas seguir 
creciendo. 
En esta investigación se busca implementar mejor el manejo de las estrategias del 
marketing en las empresas exportadoras de textil así habrá mejores resultados. 
 
1.2 Trabajos Previos 
A nivel nacional 
Cruz; Mejía; León (2017) En su tesis titulada: Calidad en las Empresas del Sector de Prendas 
de vestir para niños y bebes en el emporio comercial de Gamarra – La Victoria – Lima – 
2014, de la pontificia universidad católica del Perú. El objetivo de este trabajo fue reconocer 
el nivel de cumplimiento de los factores de éxito de la gestión de la calidad total de las 
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empresas de comercialización de prendas de vestir para niños y bebés del emporio comercial 
de Gamarra en Lima-Perú. Para este estudio se realizó una investigación de alcance 
descriptivo, un enfoque cuantitativo y diseño transversal. Es descriptiva, porque se detalló y 
caracterizó la calidad del sector de comercialización de prendas de vestir para niños y bebés 
en Gamarra en nueve atributos. Las conclusiones de esta exploración fue que ellos 
desarrollaban sus propias confecciones el cual comercializaban y generaban empleo y 
también tenían un precio atractivo para el mercado y con una buena calidad en sus prendas 
de vestir 
Mendoza (2015) En su tesis titulada: “Estrategias de marketing de las MYPES 
exportadoras del sector textil del distrito de La Victoria en el 2015”, de la Universidad César 
Vallejo. El objetivo de este trabajo fue identificar cuáles son las tácticas de marketing que 
emplean las mypes exportadoras del sector textil del distrito de la Victoria en el 2015. Para 
este estudio se realizó una investigación aplicada de nivel descriptiva y diseño no 
experimental. La población estuvo conformada por 30 mypes exportadoras de Sector textil 
del distrito de la Victoria. Las conclusiones de esta investigación fueron que las empresas 
pequeñas de textileria tenían dificultades con la distribución de sus productos ya sea por falta 
de conocimiento en lo que es exportación saber llevar sus prendas a otros paises. 
Alvan (2014) En su tesis titulada: “Estrategias de marketing y la exportación de artesanía 
textil al mercado de New York - USA, de las empresas del distrito de Hualhuas –2014” de la 
universidad Cesar vallejo. El trabajo tuvo como objetivo igualar la proporción de las 
estrategias de marketing entre la exportación de artesanía textil. El tipo de investigación es 
correlacional. Las conclusiones fueron que hay un porcentaje moderado entre la estrategia de 
marketing con las exportaciones de artesanía textil hacia estados unidos y en las entrevistas 
hubo un porcentaje positivo. 
 
Amado (2011). En su tesis titulada: “Propuestas estratégicas de marketing para la 
Exportación de artesanías de cerámicas de Ayacucho hacia Nueva York – Estados 
Unidos de América”, de la Universidad San Martin de Porres. Esta tesis tuvo como objetivo 
importante plantear estrategias de marketing para aumentar las exportaciones de artesanías. 
El tipo de investigación fue descriptiva cualitativa. La población estuvo conformada por 
pymes exportadoras de artesanías de cerámica al mercado Nueva York y profesionales de 
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marketing; la muestra estaba conformada por 8 empresas. Para esta investigación se utilizó 
como técnica de recopilación de datos la entrevista. En conclusión se tomó en cuenta las 
estrategias de marketing que se usaron al exportar las cerámicas tuvo un impacto positivo 
tanto para el exportador como para el cliente y esto se llevaría a que otros países apliquen 
para que crezca las exportaciones en cerámicas 
Francesque (2014) en su tesis titulada: “Estrategia de marketing sensorial para 
Mejorar la percepción de la imagen de una cerveza de consumidores de restaurantes en la 
ciudad de Piura, 2013”. De la universidad Cesar vallejo. Su objetivo fue identificar a un nivel 
de estratégico como destacaría la cerveza crista en dicho restaurante. El nivel de 
investigación fue descriptivo. Se concluye que la estrategia de marketing utilizada para dicho 
restaurante fue realmente positiva y se confirmó que dicha estrategia mejoro la imagen de la 
cerveza cristal. 
Pereyra (2011) en su tesis: Estrategias de Marketing aplicadas por las tiendas de 
Salud natural en Lima Metropolitana. Tesis de la Universidad San Martín de Porres. El 
objetivo fue identificar sus productos naturales a través de sus estrategias de marketing. Las 
conclusiones definidas nos dicen que las tiendas de productos naturales tienen en su mayoría 
un mal conocimiento en sus estrategias de marketing donde damos inca pie a las estrategias 
de producto, no tiene como calibrar la calidad del producto y por ello nos dicen que debemos 
consumir productos naturales y que su desarrollo en base a los costos son a la competencia 
donde ellos definen el precio. 
 
A nivel internacional 
Navarro, Barrera y Revilla (2010) realizaron la investigación titulada “Marketing 
Relacional en la comercialización de vinos de españoles con D.O.” en la Universidad de 
Sevilla. Su objetivo tiene como estudio analizar lo anterior y posterior de su comercialización 
en el mercado internacional sobre su producto en este caso los vinos españoles que van a ser 
vendido al mercado. Su diseño es transversal y en conclusión se tiene que las exportaciones 
de vinos son eficaces, pero si bien es cierto existe una ligera competitividad en el mercado el 




Altamira y Tirado (2013). En su tesis “Estrategias de Marketing para el 
¡Posicionamiento de la marca Glup!  En Carabobo” facultad de la Universidad José Antonio 
Páez. Su objetivo principal es anteponer su marca en la región de Carabobo así utilizando 
estrategias de marketing puede plantear una mayor visión de ello. Su diseño de investigación 
será por muestra, en conclusión, se aumentará la posición de la marca en el lugar de Carabobo 
para utilizar las estrategias. 
Cifuentes (2013) en su tesis titulada: “Mezcla de mercadotecnia en las piñaterías de 
la ciudad de Quetzaltenango”. De la universidad Rafael Landívar, Quetzaltenango – 
Guatemala. Su objetivo principal es anteponer su producto que es la piñatería con una 
estrategia llamada mercadotecnia en dicha ciudad. El nivel de investigación fue descriptivo. 
Se concluye que algunas piñaterías conocen las estrategias y lo usan para beneficio propio 
teniendo en cuenta sus precios y promociones en el cual le da un plus, ya sea con regalos y 
ofertas. 
Mayorga (2013) en su tesis titulada: “Diseño de un plan de marketing para la Empresa 
Osaka Spa a fin de mejorar su servicio en el sector turístico del Cantón Baños”. De la 
Universidad Pontificia Universidad Católica del Ecuador sede Ambato. El nivel de 
investigación fue correlacional. Su objetivo fue emprender y promover el turismo agregando 
servicios de calidad en el Osaka spa. Se concluye que la empresa Osaka spa acepta que el 
plan estratégico de marketing es muy bueno y ayuda con el aumento turístico y tratan de 
adquirir nuevos conocimientos sobre estrategias para aplicarlos en su empresa ya sea para 
promociones en las redes etc. 
Dang (2014) en su tesis titulada: The success of applying marketing mix 4Ps in 
Vietnamese dairy industry: Vinamilk: un caso típico de tesis de la Universidad de Ciencias 
Aplicadas de Finlandia, la estrategia de marketing objetivo que aplican muchas empresas. 
Las actividades de producción y productos lácteos El tipo de estudio fue descriptivo, la 
conclusión En base a los datos recopilados de diferentes fuentes, los logros, que Vinamilk ha 
ganado aplicando el marketing mix 4Ps, se presentaron. Al mismo tiempo, las opiniones de 
los consumidores hacia Vinamilk se resumieron y varias dificultades de la Compañía en este 
campo también fue mencionada. Por último, un método de entrevista en profundidad es 
altamente recomendado para la investigación posterior en un tema similar. El objetivo es 
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acercarse a las cuestiones de las ideas de la empresa para que los problemas puedan ser 
profundamente y completamente aclarados. 
López, O & Fierro (2011) en su tesis titulada: “Plan de Marketing en pequeños 
artesanos de madera en el pasaje “galería artesanal de Colombia” del centro de Bogotá”. De 
la universidad de la Salle, Colombia. Su objetivo fue aumentar las ventas de artesanía de 
madera. El tipo de estudio fue descriptivo. Se concluye que la estrategia de marketing es muy 
importante para la comercialización de las galerías artesanal de Colombia y que aumentaran 
la estrategia de publicidad para que su marca sea más reconocida. 
Sánchez (2013). En su tesis titulada: “Estrategias de marketing para una 
microempresa dedicada a la producción textil artesanal en la ciudad de Quito”, en la facultad 
de la Pontificia Universidad Católica del Ecuador. El objetivo principal es implementar 
estrategias que ayuden a la comercialización textil. El tipo de investigación fue descriptiva y 
aplicada., se concluye que aún hay partes del sector ecuatoriano que no ha sido aprovechados 
y la falta de conocimiento de algunas personas logran que en vez de trabajar para ellos 
mismos solo piensan en trabajar para otros. 
 
1.3 Teorías relacionadas al tema 
1.3.1 Teoría del Marketing Mix 
A. Definición 
Espinosa (2014) nos dice que El marketing mix es una estrategia esencial que se usa al lanzar 
un producto al mercado para tener mejores beneficios estas son las 4ps (p.30). 
Kotler & Armstrong (2013) define que el marketing mix se puede reflejar en diversas 
combinaciones llegando al punto de obtener un impacto en sector aplicable donde se ve la 
promoción precio plaza y producto. (p.45) 
Dvoskin (2004) define el Marketing mix debe utilizarse de manera concreta la cual 
da una mayor fuerza en el mercado y podrá prevenir nuevas exigencias de los posibles 






El Marketing mix lo hemos desagregado en cuatro categorias: producto, precio plaza y 
promoción  
Producto 
Lerma y Márquez, (2010) nos dice que el producto debe estar bien estructurado para tener 
un valor adecuado y una calidad que marque la diferencia en la comercialización de de dicho 
producto ya que se verá reflejado en el impacto que este dé en dicho mercado y generando la 
competitividad con otros productos similares. (p.67). 
Precio 
 Lerma y Márquez (2010) define al precio como un valor que se le adecua dependiendo a las 
necesidades de las personas y teniendo en cuenta los costos de transporte para que al 





 Lerma y Márquez (2010), nos dicen que la plaza es un lugar donde se implementa un nicho 
de mercado donde se desarrolla la distribución del producto que se va a comercializar y 
teniendo en cuenta que diferentes competidores estarán en dicho mercado teniendo en cuenta 
sus costos su promoción y lo atractivo que puede ser para el cliente (p.20). 
Promoción 
 Lerma y Márquez (2010), definen “que la promoción es un acto que da fuerza al producto 
y crea nuevos compradores y hasta liderar el mercado en su totalidad”. (p.60) 
C.SUBCATEGORIAS 
Para medir el producto se utilizará las siguientes subcategorías: Calidad del Producto, Diseño 
del Producto, y Marca. 
Calidad del Producto 
Morales Sánchez y Hernández Mendo (2004) definen a la calidad como un plus que existe 
entre el vendedor y el comprador tanto física como éticamente a lo que me refiero es que el 
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producto de calidad en lo textil peruano es más consistente que él lo textil chino es un ejemplo 
de calidad (p.26). 
Diseño del Producto 
Martínez (2005) nos dice que el diseño del producto se deriva de la implementación hacia el 
mercado donde se va exportar viendo los diseños adecuados para poder definir el producto 
en sí y tener en cuenta que en lo textil el diseño puede ser atractivo o innovador (p.70) 
Marca 
Navarro y Arenas (2014) definen a la marca como un objeto de diferenciación entre los demás 
en un nicho de mercado el cual va a ser señalado por los consumidores o compradores de la 
marca teniendo bien en cuenta las pautas del producto (p.54). 
Para medir el precio se utilizará las siguientes subcategorías: Precio adaptado a la demanda, 
Precio adaptado a la competencia, y Términos de Venta. 
Precio adaptado a la demanda 
Akgün, Keskin, y Ayar (2014) nos dicen que el precio adaptado a la demanda es un 
componente eficaz para el crecimiento de dicho producto ya que hay un favoritismo de las 
personas hacia ese precio por dicho producto y que tiene en ventaja contra la competencia de 
otros prodcutos (p.52).  
Precio adaptado a la competencia 
Akgün, Keskin, y Ayar (2014) definen al precio adaptado a la competencia como una fijación 
del producto en sí en el mercado liderando o llevando la delantera en dicho lugar 
conformando el crecimiento como empresa y posiblemente ganando como producto líder 
llevando a la competencia abajo y mejorando sus estrategias de marketing (p.55). 
Términos de Venta 
Matzumberg (2009) nos dice que los términos de venta se aplican en el proceso de desarrollo 
de un producto llevándose al mercado mientras más avance con procesos de fabricación 
distribución promoción va adquiriendo un valor de venta para dicho mercado a donde se va 
exportar en este caso sería lo textil que pasara por varios canales y se fijara el precio de venta 
determinado con el comprador (p.74). 
Para medir la plaza se utilizará las siguientes subcategorías: Entrega a tiempo, Cobertura de 
los distribuidores, y Gestión y control de los canales. 
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Entrega a tiempo 
Estrella (2010) define la entrega a tiempo como una constancia de profesionalismo al 
momento de la entrega del producto dado no obstante el comprador quedará satisfecho ya 
que volverá a comercializar con nuestro producto textil (p.27). 
Cobertura de los distribuidores 
Zuhui Huang (2013) desarrolla un concepto en cuanto a la cobertura de distribuidores el cual 
tiene como desempeño ver los canales de distribución por donde va a pasar el producto y ver 
el mejor manejo de esta para poder tener un control de las mercancías al momento de 
distribuirlas (p.34). 
Gestión y control de los canales 
Abolghasemi (2008) define que “la Gestión y control de los canales como una entrada de 
calidad en cuanto a la exportación de las prendas textiles para el desempeño y asesoramiento 
del producto” (p.43).  
Para medir la promoción se utilizará los siguientes indicadores: Publicidad en Revistas, 
Publicidad exterior y Eventos o convenciones. 
Publicidad en Revistas 
Gobierno de España (2014) describe que la Publicidad en Revistas como un medio de 
marketing para los posibles compradores y dando la alternativa de qué tipo de prenda de 
vestir le gustaría comprar enviando diseños de todo tipo para que los clientes puedan 
adquirirlos sin ningún tipo de problema (p.30).  
Publicidad exterior 
Economiteca (2016) nos dice que la Publicidad exterior tiene como enganche a las redes 
sociales a las páginas web en donde se puede implementar varias promociones publicidad y 
acaparando no solo al mercado que quieres exportar si no a diversos mercados del mundo y 





Eventos o convenciones 
Centro Europeo de Empresas e Innovación del Principado de Asturias (2014) nos dice que 
los eventos o convenciones son lugares para promover tu marca ya sea textil o de un producto 
especificó ahí muestras la calidad el diseño y las ofertas que tienes para los posibles 
compradores que se interesen (p.65). 
1.4 Formulación del Problema 
Problema principal 
¿Cuáles son las planeaciones del marketing en las Empresas exportadoras de prendas 
de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
Problemas específicos 
 
¿Cuáles son las planeaciones del marketing en su producto en las Empresas 
exportadoras de prendas de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018? 
¿Cuáles son las planeaciones del marketing en su precio en las Empresas exportadoras 
de prendas de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018? 
¿Cuáles son las planeaciones del marketing en su plaza en las Empresas exportadoras 
de prendas de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018? 
¿Cuáles son las planeaciones del marketing en su promoción en las Empresas 
exportadoras de prendas de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018? 
1.5 Justificación del estudio 
Justificación Metodológica 
Esta investigación es importante ya que nos permitirá constatar que hemos planteado los 
problemas, objetivos e hipótesis esto se verá reflejado ya sea en internet en un artículo o un 
libro el cual ayudara a otros a tener más herramientas de donde guiarse para futuras 
investigaciones sobre el tema planteado de mi tesis. 
Justificación práctica 
La presente investigación, se trata de una manera simple poder ayudar a solucionar el 
problema dado ya que estas tratando de buscar entradas donde se puedan resolver dichos 
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acontecimientos con la comercialización de prendas de vestir y ayudar en la tesis planteada 
a dar un manejo eficaz en la trayectoria las exportaciones.  
Justificación teórica 
Se basa en el desarrollo de la investigación que una está realizando y guiarse de esta 




Conocer las estrategias del marketing que aplica las Empresas exportadoras de prenda 
de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
Objetivos específicos 
Conocer las planeaciones del marketing en su producto en las Empresas exportadoras 
de prenda de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
Conocer las planeaciones del marketing en su precio en las Empresas exportadoras 
de prenda de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
Conocer las planeaciones del marketing en su plaza en las Empresas exportadoras de 
prenda de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
Conocer las planeaciones del marketing en su promoción en las Empresas 












2.1 Diseño de investigación 
Hernández, Fernández y Baptista (2014). Define: 
Enfoque Cualitativo:  
Se define como una investigación abierta en la cual tu exploras nuevas teorías basadas en la 
realidad y planteando nuevas teorías para dicho estudio 
2.1.1 Teoria de Estudio fundamentado 
Teoría fundamentada 
Bènard (2016) “define que la teoría fundamentada es un conocimiento ya dado sin embargo 
si en la investigación se encuentra nuevos datos estos se añaden a dicha teoría” (p. 17). 
2.2 Métodos de Muestreo 
La investigación planteada es una abierta el cual busca respuestas calificadas para poder tener 
el desarrollo del tema o base de entrevista 
2.2.1 Escenario de Estudio 
La investigación se planteó en las  instalaciones de las tiendas DJ INVERSIONES; LA 
MARTINA; COMERCIAL BLESSING ubicada en Gamarra La Victoria. 
2.2.2 Caracterización de sujetos 
Los voluntarios en darnos informacion fueron los dueños de las 3 tiendas la cuales son 
exportadoras de la galería el rey para amplificar la información en mi investigación 
2.2.3 Plan de análisis o trayectoria metodológica 
Se planteó el método de la entrevista para obtener información 
Se juntó datos para obtener una considerable muestra de información a los voluntarios 
presentes de la investigación 
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2.3 Rigor Científico 
Planteada en una matriz ya que da alcance a la veracidad de los hechos en cuanto uno va 
encontrando definiciones y hallando nuevas respuestas. 
2.4 Análisis cualitativo de los datos 
En la investigación se usará unas encuentras de manera textual en el software Atlas TI, para 
que posteriormente se agrupen en categorías y sub categorías. 
2.5 Aspectos éticos  
En esta tesis El marketing mix de las empresas exportadoras de prenda de vestir de la galería 
el rey del emporio de gamarra la victoria 2018 se confió los términos de las fuentes autores 
y la normativa APA 
III. DESCRIPCIÓN DE RESULTADOS  
CATEGORÍA: Producto; en este caso se tiene que la primera columna representa a las 
evidencias encontradas en la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA 
MARTINA) y a la empresa 3 (COMERCIAL BLESSING); la segunda, cuarta y quinta 
columna corresponde a la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA MARTINA) 
y la empresa 3(COMERCIAL BLESSING); la tercera columna corresponde a la empresa1 
(DJT INVERSIONES) y a la empresa 2(LA MARTINA) 
Interpretación de la categoría: producto 
Los aspectos relacionados al producto son los que ejerce el control de calidad, marca, diseño 
del producto y 2 subcategorías nuevas que son las mercancías y el estudio de mercado, 
podemos ver que el entrevistado David de DJT INVERSIONES con el entrevistado José de 
LA MARTINA hay un apoyo en su teoría en base a la calidad del producto que lo usa para 
la competencia por que es fuerte. 
También en la subcategoría marca podemos ver que el entrevistado José de LA MARITINA  
también apoya a la teoría de la entrevistada Ana de COMERCIAL BLESSING  diciendo que 
usan las redes sociales para fortalecer la marca  apoyando también en el diseño del producto 
solamente hablan del acabado del producto tanto en el entrevistado David de DJT 
INVERSIONES  y José de LA MARTINA si bien es cierto que en gamarra las prendas de 
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vestir abundan hay mucha competencia y en base al estudio  de los entrevistados encontramos 
2 subcategorías nuevas, mercancía y estudio de mercado en la mercancía podemos ver que 
hablan de la cantidad de prendas que envían al extranjero en todo los puntos tanto en los 
entrevistados David de DJT INVERSIONES   José de LA MARTINA y Ana de 
COMERCIAL BLESSING   en cambio en el estudio de mercado vemos que los entrevistados 
David de DJT INVERSIONES   y José de LA MARTINA se establecen precios determinados 
para poder competir en el mercado. 
CATEGORÍA: Precio; en este caso se tiene que la primera columna representa a las 
evidencias encontradas en la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA 
MARTINA) y a la empresa 3 (COMERCIAL BLESSING); la segunda columna corresponde 
a la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA MARTINA); la tercera columna 
corresponde a la empresa1 (DJT INVERSIONES) y a la empresa 2(LA MARTINA) y 
empresa 3(COMERCIAL BLESSING) 
Interpretación de la categoría: precio 
Los aspectos relacionados al Precio son los que ejerce el termino de venta, demanda y precio 
adaptado a la competencia, podemos ver que los entrevistados David de DJT INVERSIONES 
y Ana de COMERCIAL BLESSING   hay un apoyo en su teoría de la compra y venta al 
memento de exportar 
También en la subcategoría demanda podemos ver que en el entrevistado David de DJT 
INVERSIONES y José de LA MARTINA hay un apoyo en cuanto hablan sobre los clientes 
optan más por sus prendas porque tiene un mayor impacto en el mercado internacional 
También podemos ver que os entrevistados José de LA MARTINA y Ana de COMERCIAL 
BLESSING hay un apoyo en base a que los precios son bien accesibles y atractivos para sus 
clientes 
Sin embargo, la entrevistada Ana de COMERCIAL BLESSING hay una justificación en 
cuanto a la calidad de las prendas y al sector que se dirigen para sus valores comerciales en 
el mercado internacional 
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En el precio adaptado a la competencia podemos identificar que los entrevistados David de 
DJT INVERSIONES y José de LA MARTINA hay un apoyo en cuanto a los precios 
accesibles para sus clientes en cuanto a sus acuerdos en las negociaciones 
CATEGORÍA: Plaza; en este caso se tiene que la primera columna representa a las 
evidencias encontradas en la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA 
MARTINA) y a la empresa 3 (COMERCIAL BLESSING); la segunda columna corresponde 
a la empresa 2 (LA MARTINA) a la empresa 3(COMERCIAL BLESSING); la tercera 
columna corresponde a la empresa1 (DJT INVERSIONES) y a la empresa 2(LA MARTINA) 
Interpretación de la categoría: plaza 
Los aspectos relacionados a la Plaza son los que ejerce la entrega a tiempo, cobertura de los 
distribuidores y gestión y control de los canales, podemos observar que los entrevistados 
David de DJT INVERSIONES y José de LA MARTINA hay un apoyo en cuanto a la entrega 
a tiempo de las prendas y al plazo determinado al igual con la entrevistada Ana de 
COMERCIAL BLESSING 
En la cobertura de los distribuidores podemos ver que en los entrevistados José de LA 
MARTINA   y Ana de COMERCIAL BLESSING hay un apoyo a la distribución de la 
mercancía que le llega directo al comprador (cliente) al momento de que se proceda a la 
exportación de las prendas de vestir  
Para la gestión y control de los canales las citas no tienen relación ya que ambas son 
independientes en dichos puntos tanto con el entrevistado David de DJT INVERSIONES que 
tienen que ver sus canales de producción en su marca y sus aspectos comerciales y la cita 2:3 
que habla se sus almacenes propios al momento de proceder con el pedido de los clientes. 
CATEGORÍA: Promoción; en este caso se tiene que la primera columna representa a las 
evidencias encontradas en la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA 
MARTINA) y a la empresa 3 (COMERCIAL BLESSING); la segunda columna corresponde 
a la empresa 1 (DJT INVERSIONES) la empresa 2 (LA MARTINA) a la empresa 
3(COMERCIAL BLESSING); la tercera columna corresponde a la empresa1 (DJT 
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INVERSIONES) y a la empresa 2(LA MARTINA) a la empresa 3(COMERCIAL 
BLESSING) 
Interpretación de la categoría: promoción 
Los aspectos relacionados a la Promoción son los que ejerce la publicidad en revistas, 
publicidad al exterior y eventos o convecciones, podemos observar que en los entrevistados 
David de DJT INVERSIONES y Ana de COMERCIAL BLESSING explican que en la 
publicidad en revistas se usan de manera estratégica para captar a sus clientes 
En la publicidad al exterior vemos que hay un apoyo en cuanto apoyos o seminarios 
internacionales el cual forma al pequeño empresario que está exportando las prendas de vestir 
Para los eventos y convenciones podemos observar que el entrevistado David de DJT 
INVERSIONES explica a la teoría del entrevistado José de LA MARTINA en cuanto a los 
eventos que se realizan en base a la exportación de prendas de vestir que asisten gracias a las 
redes sociales que también promueven por ese medio a dichos sucesos 
Sin embrago el entrevistado José de LA MARTINA apoya a la entrevistada Ana de 
COMERCIAL BLESSING en cuanto a los eventos que hay siempre en la parte textil de 












Los resultados de la presente investigación mostraron que las empresas que ya están alineadas 
al marketing mix tienen mejores oportunidades para poder colocar sus productos y poder 
tener mayor conocimiento en base a la comercialización de sus prendas de vestir que en este 
caso es la galería el rey del emporio de gamarra – la victoria lo cual es corroborada por los 
estudios de Mendoza (2015) En su tesis titulada: “Estrategias de marketing de las MYPES 
exportadoras del sector textil del distrito de La Victoria en el 2015”, Las conclusiones de esta 
investigación fueron que las empresas pequeñas de textileria tenían dificultades con la 
distribución de sus productos ya sea por falta de conocimiento en lo que es exportación saber 
llevar sus prendas a otros países. 
Cruz; Mejía; León (2017) En su tesis concluyo Las conclusiones de esta exploración fue que 
ellos desarrollaban sus propias confecciones el cual comercializaban y generaban empleo y 
también tenían un precio atractivo para el mercado y con una buena calidad en sus prendas 
de vestir 
Amado (2011). En su tesis concluyo que se tomó en cuenta las estrategias de marketing que 
se usaron al exportar las cerámicas tuvo un impacto positivo tanto para el exportador como 













1.  Se concluye que el producto es un factor determinante del marketing mix favorece 
la exportación de las empresas de prenda de vestir en gamarra.  Lo cual los 
exportadores tienen la ventaja en la comercialización ya sea por la calidad de 
producto, la marca que identifica al exportador y el desarrollo de su producto. 
2. Se concluye que el precio un factor determinante para el marketing mix de las 
empresas exportadores de prendas de vestir que se basa mayormente   en los 
términos de ventas para sus clientes la demanda que se genera en el mercado 
internacional y los precios que se adaptan al nicho de mercado 
3. Se concluye que la plaza o distribución es un factor determinante para el marketing 
mix de las empresas exportadoras de prendas de vestir ya que hay un control y 
gestión de canales una coordinación en la distribución de las prendas a los mercados 
internacionales en este caso son ecuador, costa rica, chile y Colombia en la cual se 
ha investigado con sus respectivas empresas. 
4. Se concluye que la promoción es un factor determinante para el marketing mix de 
las empresas exportadoras de prendas de vestir ya que hay una publicidad ya sea en 
revistas o publicidad al exterior en la cual se dan a conocer las prendas y generan 
impacto para generar a sus clientes 
5. Finalmente se concluye que el marketing mix de las empresas exportadoras de 
prendas de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria son el producto, el precio, 
la plaza y la promoción que surgen como categorías importantes para el desarrollo 









1. En las exportaciones de prendas de vestir hay siempre una fuerte competencia y más si hay 
una gran demanda por tal motivo lo que se debería hacer es reducir el precio y elevar la 
calidad de dicho producto y con el tiempo llevar grandes cantidades de ropa a los mercados 
internacionales 
2. Se recomienda que las empresas medianas y pequeñas del sector textil de prendas de vestir 
conozcan la importancia y los beneficios de implementar un sistema de control de calidad 
para sus productos en las comercializaciones internacionales 
3. Al momento de exportar los empresarios deben tener en cuenta sobre las etiquetas que 
mandan si en caso es propia y tienen todos sus papeles en regla no hay problema, pero si es 
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Anexo 1: transcripción de entrevista 
Objetivo 1 
Conocer las estrategias del marketing en su producto en las Empresas exportadoras de prenda de vestir de la 
galería el rey de gamarra la victoria 2018 














1. ¿Cuáles son 
las estrategias 
que usted utiliza 
en base a su 
producto? 
 
El dueño: Torres 
hilares A. David 
(DJT 
INVERSIONES) 
Mira la estrategia que nosotros usamos son las 
promocionando el producto vía las redes sociales también 
usamos las revistas o catálogos con modelos de prendas 
en base a ello captamos clientes nuevos y generar una 
demanda en base al precio y la calidad de las prendas con 
esto nosotros generamos a nuestros clientes potenciales. 
 
El dueño: José 
Ventura Siesque 
(LA MARTINA) 
tengo que tener prendas exclusivas y de buena calidad, sin 
embargo, la competencia es fuerte, los clientes quieren 
diseños novedosos y eso es a lo que yo me enfoco, aparte 
que sea de buena tela y que la marca tenga un mayor 
impacto en los futuros nuevos mercados internacionales 
la cual impacte y tenga una gran acogida. 
 
El dueño: Ana del 
pinar pinedo López 
(COMERCIAL 
BLESSING) 
bueno nosotros normalmente usamos más la calidad de 
producto y diferentes cambios de modelos en prenda de 
vestir si bien es cierto que la competencia es fuerte, pero 
gracias a nuestros fieles clientes tenemos un buen 
desempeño y una mayor demanda en el mercado 


























considera que sus 
productos llegan a 
satisfacer la 
demanda 





El dueño: Torres 
hilares A. David 
(DJT INVERSIONES) 
Bueno nuestro producto si logra satisfacer al 
cliente porque nosotros le damos regalos 
promociones a ellos y eso es lo que les gusta de 
nosotros y siguen con la misma rutina de trabajar 
con nosotros en base a la demanda es más que 
todo como lo vuelvo a reiterar en el precio más 
que todo nosotros trabajamos con un precio bien 
accesible como exportador se tener un buen trato 




El dueño: José Ventura 
Siesque 
(LA MARTINA) 
totalmente, porque ellos ven la calidad de nuestro 
producto y son clientes fieles que ya tenemos 
años trabajando con ellos por lo cual hay mucha 




El dueño: Ana del 
pinar pinedo López 
(COMERCIAL 
BLESSING) 
¡Huy! Nosotros consideramos que causamos una 
demanda satisfactoria para nuestros clientes ellos 
vienen porque les gusta el acabado de nuestro 


























considera que el 
material de 
etiquetado para su 
producto es el 





El dueño: Torres 
hilares A. David 
(DJT INVERSIONES) 
Nosotros tenemos las etiquetas o marcas ya listas 
la cual nos identifica de los demás nos dedicamos 
a la compra y ventas al momento de exportar. 
Teniendo en cuenta el diseño del producto con el 
cual va entrar a ese nicho de mercado. 
 
 
El dueño: José Ventura 
Siesque 
(LA MARTINA) 
bueno el etiquetado es lo primordial para una 
prenda de vestir y si por qué es lo que se vende y 
lo que la gente quiere algo que yo veo mucho en 
el mercado es el precio adaptado a los 
competidores ya sea en el etiquetado en la tela o 
diseños varía mucho en la comercialización de 
prendas de vestir 
 
 
El dueño: Ana del 
pinar pinedo López 
(COMERCIAL 
BLESSING) 
cuando nosotros exportamos solo no dan para 
pegar como un sticker para la identificación de 
nuestro producto que se le envía a ecuador y costa 
rica sin embargo el precio adaptado a la 
competencia es fuerte nosotros tratamos de que 














Conocer las estrategias del marketing en su precio en las Empresas exportadoras de prenda de vestir de la galería 
el rey de gamarra la victoria 2018 































4. ¿Cómo considera 
evaluar primero sus 
estrategias antes de 
establecer precios para 
ingresar a un mercado 
internacional? 
 
El dueño: Torres hilares A. David 
(DJT INVERSIONES) 
Bueno nosotros primero estudiamos el 
mercado y vemos como la competencia se 
desarrolla en base a precios obviamente que 
el precio es variable 2 soles más o menos eso 
lo que nosotros nos percatamos y en base a 
eso nosotros implementamos los precios 
adaptados a la competencia. Así implementar 
el termino de venta para el mercado 
internacional 
 
El dueño: José Ventura Siesque 
(LA MARTINA) 
¡OH! En mi caso es lo primero que se 
hace, averiguas el precio de la 
competencia y depende a eso se establece 
el precio determinado para poder 
competir en el mercado y definir el 
termino de venta con el cual se va 
comercializar al exterior 
 
 
El dueño: Ana del pinar pinedo 
López 
(COMERCIAL BLESSING) 
En cuanto a la identificación del precio 
nosotros verificamos el precio real sea en 
base al estudio de mercado ya realizado 
de la competencia con factura que avale 
el termino de venta del producto no 



























5. ¿Cómo Se informa 
usted sobre los 
factores que son 
determinantes al 
momento colocar el 
precio al producto? 
 
El dueño: Torres hilares 
A. David 
(DJT INVERSIONES) 
Bueno con un estudio de mercado y 
también el precio el país de destino que 
es Colombia a donde exportamos, el 
nicho de mercado cuanta demanda hay 
que tipos de clientes se tiene a que sector 
nos dirigimos, los valores comerciales en 
el mercado etc. 
esto nosotros generamos a nuestros 
clientes potenciales. 
 
El dueño: José Ventura 
Siesque 
(LA MARTINA) 
bueno yo me informo atreves de las redes 
sociales si bien existe el Facebook y tiene 
paginas como la cámara de comercio, 
páginas de exportación últimamente todo 
está en internet y la demanda de los 
precios es muy variada para el mercado 
últimamente. 
 




Bueno observando a la competencia 
como se desempeña en sus ventas y el 
costeo de sus productos el estilo que 
tienen al gestionar y controlar sus canales 










Conocer las estrategias del marketing en su plaza en las Empresas exportadoras de prenda de vestir de la galería 
el rey de gamarra la victoria 2018 














6. ¿Cuál es la 
estrategia en la entrega 
de su producto hacia el 
comprador llega al 
tiempo acordado? 
 
El dueño: Torres hilares 
A. David 
(DJT INVERSIONES) 
llevándole el producto hacia el cliente 
esta como un valor agregado es más le 
damos modelos nuevos que sacamos 
como regalo para que también vea la 
calidad de nuestro producto. La entrega a 
tiempo es inmediata reservamos los 
tiempos con cada uno de nuestros clientes 
al momento de llevarle las prendas de 
vestir. 
 
El dueño: José Ventura 
Siesque 
(LA MARTINA) 
SI claro llega al tiempo acordado 
hacemos que el cliente vea que es un 
buen producto y le llegue como se acordó 
y este satisfecho. No obstante, tenemos 
una buena cobertura en los distribuidores 
ya que la mercancía llega directo al 
comprador y no hay ningún problema. 
 
 




claro nosotros acordamos con el cliente 
cuando llega la mercancía al plazo 
determinado con todo él envió la entrega 
es inmediata contamos con un stock 






















7. ¿Cuánta mercadería 
de su producto se 
Distribuye de manera 




El dueño: Torres hilares 
A. David 
(DJT INVERSIONES) 
Bueno nosotros enviamos de 50-100 
prendas al mes a país de destino 
regularmente también tenemos pedidos 
locales. Los distribuidores en este caso 
nosotros tratamos de ser lo más 
profesional en cuanto a la entrega del 
producto para nuestros socios. Y tenemos 
una gestión y control de los canales de 
cómo se realiza una evaluación, mejor 
dicho. 
 
El dueño: José Ventura 
Siesque 
(LA MARTINA) 
En este caso yo exporto 4 o 5 veces al 
mes un total de 50 prendas o depende 
como el cliente quiera a veces piden más, 
otros regular en cuanto al control de los 
canales nosotros tenemos un almacén 
maso menos regular en donde se guarda 
las prendas ya pedidas por el cliente, si la 
cantidad aumenta no hay ningún 
problema igual si disminuye porque es 
nuestro propio almacén. 
 




depende la cantidad varia de 100 a 300 
prendas por mes en el cual nosotros 
compartimos con el cliente nuestra 
publicidad en prendas de vestir con 
nuevas modas aproximadamente de 
























8. ¿Cómo Se informa 
usted sobre los bloques 
comerciales existentes 
en el mercado 
internacional? 
 
El dueño: Torres hilares 
A. David 
(DJT INVERSIONES) 
¡Huy!!  esos temas de los bloques 
comerciales me informo vía internet y a 
veces hay capacitaciones del mismo 
gobierno que apoya a nosotros los 
empresarios la cual me parece muy bien 
las publicidades de orientación para 
exportar y tener conocimiento de ello 
para nosotros los pequeños empresarios 
que empezamos. 
 
El dueño: José Ventura 
Siesque 
(LA MARTINA) 
Bueno ahora me informo atreves de 
internet, a veces voy a seminarios para 
pymes exportadoras el cual me beneficia 
mucho ya que me abre muchas puertas 
para yo poder seguir creciendo como 
exportador en el mercado, las 
publicidades al exterior de seminarios 
internacionales de como exportar y 
crecer como un pequeño empresario. 
 




bueno en mi caso me gusta informarme 
sobre economía de otros países y el 
periódico gestión me ayuda un montón y 
nuestros propios clientes también nos 
informan del mercado internacional o en 
eventos que realizan las diferentes 





Conocer las estrategias del marketing en su promoción en las Empresas exportadoras de prenda de vestir de la 
galería el rey de gamarra la victoria 2018 
 














9. ¿Cuál es la 
estrategia de 
promoción que usted 
utiliza para dar a 




El dueño: Torres hilares 
A. David 
(DJT INVERSIONES) 
AH mira yo me muevo todo por redes 
sociales yo creo que ahora es la 
herramienta perfecta para las 
negociaciones a larga distancia y a mí me 
funciona mucho para la comunicación 
con mis nuevos clientes también uso 
catálogos o revistas virtuales para que 
nuestros clientes vean novedades en 
cuanto a prendas y hagan los pedidos 
correspondientes. 
 
El dueño: José Ventura 
Siesque 
(LA MARTINA) 
en mi caso es tener un buen precio del 
producto que está vendiendo para que el 
cliente se sienta satisfecho, la publicidad 
en revistas ahora último es muy bueno 
capta la mayor atención de los clientes y 
ya tienen el modelo de prenda que 
quieren para comerciar con nosotros 
 




nosotros damos a conocer nuestro 
producto mediante las recomendaciones 
de nuestros clientes, sería como un 
marketing de boca a boca y también los 
catálogos o revistas que tenemos para 




















10. ¿Cuáles son los 
medios publicitarios 
que utiliza usted para 
dar a conocer su 
producto? 
 
El dueño: Torres hilares 
A. David 
(DJT INVERSIONES) 
Normalmente yo uso el Facebook 
WhatsApp y Instagram para promocionar 
mis prendas de ropa más que todo es un 
marketing de redes y en los eventos que 
hay siempre en la parte textil de prendas 
ahí nos marketeamos 
 
El dueño: José Ventura 
Siesque 
(LA MARTINA) 
bueno yo normalmente uso el Facebook 
para mostrar el producto y el WhatsApp 
para comunicarme con los clientes y 
acordar como es el pedido el precio y 
bueno armamos algunos eventos o ferias 
para nuestros clientes vean las nuevas 
modas y tengan ya en mente con qué 
modelo ya trabajar 
 




aparte de nuestros clientes nosotros nos 
basamos en nuestras tarjetas que nos 
identifican a nuestra marca como 
empresa de prendas de vestir los 
contactos vía telefónica en base a esto es 
que nosotros tenemos ya una cartera de 








































vestir de la 




¿Cuáles son las 
estrategias del 
marketing en las 
Empresas 
exportadoras de 
prendas de vestir de 
la galería el rey de 





aplica las Empresas 
exportadoras de 
prenda de vestir de 
la galería el rey de 
gamarra la victoria 
2018 
¿Cuáles son las estrategias del 
marketing en su producto en las 
Empresas exportadoras de prendas 
de vestir de la galería el rey de 
gamarra la victoria 2018? 
Conocer las estrategias del 
marketing en su producto en 
las Empresas exportadoras de 
prenda de vestir de la galería 
el rey de gamarra la victoria 
2018 
Producto  
Calidad del Producto 
Diseño del Producto 
Marca 
¿Cuáles son las estrategias del 
marketing en su precio en las 
Empresas exportadoras de prendas 
de vestir de la galería el rey de 
gamarra la victoria 2018? 
Conocer las estrategias del 
marketing en su precio en las 
Empresas exportadoras de 
prenda de vestir de la galería 




Precio adaptado a la 
competencia 
Términos de Venta 
¿Cuáles son las estrategias del 
marketing en su plaza en las 
Empresas exportadoras de prendas 
de vestir de la galería el rey de 
gamarra la victoria 2018? 
Conocer las estrategias del 
marketing en su plaza en las 
Empresas exportadoras de 
prenda de vestir de la galería 
el rey de gamarra la victoria 
2018 
plaza 
Entrega a tiempo 
Cobertura de los 
distribuidores 
Gestión y control de los 
canales 
¿Cuáles son las estrategias del 
marketing en su promoción en las 
Empresas exportadoras de prendas 
de vestir de la galería el rey de 
gamarra la victoria 2018 
Conocer las estrategias del 
marketing en su promoción en 
las Empresas exportadoras de 
prenda de vestir de la galería 
el rey de gamarra la victoria 
2018 
promoción 
Publicidad en Revistas 
Publicidad exterior 
Eventos o convenciones 
51 
 






















































Anexo 04: Instrumento De Investigación 
 
Guía de la entrevista 
 
Técnica  : Entrevista  
Tipo de entrevista : Semi-estructurada 
 
Objetivos: 
La entrevista tiene por objetivo recabar la opinión de los miembros jefes que tienen su tienda y son exportadoras de prendas de vestir. Las Personas 














Guía de la entrevista 
OBJETIVOS PREGUNTAS 
Conocer las estrategias del marketing en su producto en las Empresas exportadoras de 
prenda de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
1. ¿Cuáles son las estrategias que usted utiliza en base a su producto? 
 
2. ¿Cómo considera que sus productos llegan a satisfacer la demanda existente en el 
mercado internacional? 
 
3. ¿Cómo considera que el material de etiquetado para su producto es el adecuado para el 
mercado internacional? 
 
Conocer las estrategias del marketing en su precio en las Empresas exportadoras de prenda 
de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
4. ¿Cómo considera evaluar primero sus estrategias antes de establecer precios para 
ingresar a un mercado internacional? 
 
5. ¿Cómo Se informa usted sobre los factores que son determinantes al momento colocar el 
precio al producto? 
 
Conocer las estrategias del marketing en su plaza en las Empresas exportadoras de prenda 
de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
6. ¿Cuál es la estrategia en la entrega de su producto hacia el comprador llega al tiempo 
acordado? 
 
7. ¿Cuánta mercadería de su producto se Distribuye de manera directa hacia el mercado 
internacional? 
 
8. ¿Cómo Se informa usted sobre los bloques comerciales existentes en el mercado 
internacional? 
 
Conocer las estrategias del marketing en su promoción en las Empresas exportadoras de 
prenda de vestir de la galería el rey de gamarra la victoria 2018 
9. ¿Cuál es la estrategia de promoción que usted utiliza para dar a conocer sus productos al 
mercado internacional? 
 
10. ¿Cuáles son los medios publicitarios que utiliza usted para dar a conocer su producto? 
 









Mapa de Informantes Clave 
Ámbito Organización/institución Informante Clave Visión que aporta 
Empresa exportadora de prendas 
de vestir  
 DJT INVERSIONES Jefe  Visión del exportador en base al 
marketing mix 
Empresa exportadora de prendas 
de vestir 
LA MARTINA Jefe  
 
Visión del exportador en base al 
marketing mix 
Empresa exportadora de prendas 
de vestir 















Cronograma de Aplicación de Entrevistas 
 
Ámbito Organización/institución Informante Clave SITUACIÓN / Fecha de Entrevista 
Empresa exportadora de prendas 
de vestir 
 DJT INVERSIONES Jefe  Realizada  / Fecha de entrevista:  
Jueves 24 de septiembre 
Empresa exportadora de prendas 
de vestir 
LA MARTINA Jefe  
 
Realizada / Fecha de entrevista:  
Martes 29 de septiembre 
Empresa exportadora de prendas 
de vestir 
COMERCIAL BLESSING Jefe  Realizada / Fecha de entrevista: lunes 













































































                                                                                                                         
 
 
 
 
 
